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meste med både med kvinden og manden i huset. Men energivejlederne oplever, at de to køn 
interesserer sig for forskellige emner. Mænd lægger mere vægt på det økonomiske og tekniske end 
kvinder gør, mens kvinder interesserer sig mere for komfort og æstetik. Det giver energivejlederen 
mulighed for, at argumentere for både økonomi og komfort hvis begge køn i husstanden tager del i 
mødet. Klimaskærm 1 har også bemærket, at enlige har en anden tilgang end par, han fortæller: 
”Men en enligkvinde er anderledes, hun er fornuftig og tænker på pengepungen og har 
set at der er penge at spare. De sidder også hårdere i det end par gør. Af dem der kun 
har bestilt energitjek har det næsten kun været enlige kvinder, hvor par får gjort det i 
forbindelse med noget andet. Enlige mænd er mere ligeglade, de har mere en tendens 
til at lave nye tiltag med noget maskineri der kan løse det, for eksempel et pillefyr eller 
lignende.” 
Der er forskellige måder at forbedre samarbejdet mellem kunde og energivejleder. En adspurgt 
energivejleder påpeger, at tilliden mellem kunde og energivejleder er afgørende for succes. Derfor 
er det også vigtigt, at lave en forventningsafstemning så der er enighed om projektets omfang. I den 
forbindelse er det vigtig for energivejlederen at have gode referencer. Det kræver, at man har lavet 
lignende opgaver før. Håndværkere med energivejlederuddannelse kunne have en fælles 
referencedatabase, som kunne administreres af Grøn Puls. Den skal give potentielle kunder 
mulighed for at se hvilke energirenoveringstiltag der er blevet lavet i kommunen og af hvem. 
Dermed ville folk få en bedre forståelse af energirenovering og mere tillid til de lokale 
energivejledere.  
Energivejlederne efterspørger også en forenkling af energiselskabernes støtteordninger, som de 
oplever som komplicerede og tidskrævende, ligesom de ønsker mere statsstøtte til 
energirenovering. Flere informationskampagner kunne oplyse kunderne om deres behov og 
muligheder indenfor energirenovering.  
Hovedpunkter: 
 Der er behov for oplysning af kunderne, blandt andet i form af kampagner på kommunalt og 
nationalt niveau, om energirenovering og hvad det kan give af besparelser og andre fordele. 
Energimærkning af alle boliger kunne være et tiltag i den retning 
 Private boligejere skal gives et overblik over de mest almindelige tiltag og besparelser, forklaret 
på et simpelt sprog 
 Energivejlederne oplever, at energirenoveringer ikke bliver realiseret på grund af økonomiske 
barrierer, for eksempel problemer med at opnå lån, eller lang tilbagebetalingstid 
 Det opleves, at man ikke altid opnår de forventede (beregnede) energibesparelser ved en 
energirenovering. Der er behov for bedre beregningsmetoder, der tager højde for blandt andet 
ændringer i brugeradfærd som følge af energirenovering 
 Energivejlederen skal fremhæve både økonomiske, tekniske, komfortmæssige og æstetiske 
aspekter af energirenovering i sine samtaler med kunderne. Mænd er generelt mest optaget af 
de to førstnævnte, mens kvinder typisk lægger vægt på de to sidstnævnte. Enlige husejere 
fokuserer meget på økonomi 
 Relationen mellem energivejleder og kunde kan forbedres via følgende tiltag: a) oprette en 
fælles referencedatabase for energivejledere, b) energivejlederne skal lære sig almindelige 
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salgsteknikker og ikke kun fokusere på teknik og økonomi, c) Bedre oplysning af befolkningen 
om mulighederne og fordelene ved energirenovering 
 En forenkling og ensretning af energiselskabernes tilskudsordninger, samt bedre støtteordninger 
generelt, kan gøre energirenovering mere økonomisk attraktiv 
 
3.5	Relation	og	interaktion	med	samarbejdspartner	
Alle energivejlederne samarbejder med andre håndværkere i deres daglige arbejde. Det er relationer 
der er blevet bygget op over tid via gode erfaringer med at arbejde sammen i tidligere projekter. 
Energivejlederne bruger næsten altid de samme håndværkere, men hvis opgaven foregår udenfor 
deres normale område bruger de andre lokale håndværkere.  Klimaskærm 2 lægger også vægt på 
samarbejdet med andre håndværkere, når han skal beskrive en succesrig energirenovering. Han 
reflekterer her over hvordan netværket mellem håndværkere kan bruges: 
”Netværk med kollegaer er vigtigt, man skal tænke at "min gode reference kan også 
give dig arbejde." Der kunne måske laves en slags trustpilot, hvor kunderne kan gå ind, 
så gode historier kan blive tilgængelige. Små tømrermestre, der ikke udfører isolering, 
kan referere til mig angående efterisolering. Det er vigtigt ikke at stjæle kunder fra 
hinanden, det ødelægger ens renommé hos andre håndværkere. Gensidig tillid til 
hinanden i branchen er central.” 
Teknologisk Institut påpeger vigtigheden af, at boligejerne kun har én kontakt i renoveringsprojektet. 
Derfor underviser de energivejlederne i at kunne varetage hele renoveringsprojektet og indkalde 
håndværkere fra andre faggrupper til at dække de områder de ikke selv kender. Det er vigtigt at 
energivejlederne forstår helhedsperspektivet og kan danne lokale samarbejdsrelationer. 
Energivejlederne har også faste kontakter til arkitekter og ingeniører men de bliver sjældent 
inddraget i energirenoveringsprojekterne, da der ofte er tale om mindre ændringer i boligen. 
Klimaskærm 1 beskriver det således: 
”Ja det gør jeg på stor set alle om‐ og tilbygninger og også renoveringer. Jeg 
samarbejder enten med en arkitekt eller en ingeniør eller begge dele. Det er også 
nogen jeg bruger fast, det er vigtigt med godt samarbejde. Jeg kan godt mærke, at 
nogle gange har de heller ikke tillid til håndværkere og det er forståligt nok, for der er 
nogen der snyder. Når man møder en ny skal man lige skyde sig ind på hinanden. Ham 
jeg plejer at samarbejde med, kan jeg godt komme med feedback på det han laver og 
så arbejder han videre med den ide. Det er godt med pingpong frem og tilbage.” 
En anden samarbejdspartner er energiselskaberne, hvortil kunderne har mulighed for at sælge deres 
energibesparelse. Nogle energivejledere bruger også denne ordning i deres tilbud til kunderne, dog 
har flere energivejledere pointeret at skemaer fra energiselskaberne er indviklede og at det er 
besværligt at energiselskaberne bruger forskellige skemaer. Roskilde Forsyning er enig og ser 
følgende fordele og ulemper: 
”Der kunne være en fordel i at det var det samme system vi alle havde. Så bliver man 
dog nødt til at gøre det mere simpelt. Det må ikke blive for kompliceret for 
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villakunderne; hvis det bliver for kompliceret laver de for mange fejl og så skal vi 
udrede fejlene. Men risikoen er, at det kan blive for simpelt. Energistyrelsens standard‐
værdikatalog kunne tage sig af opgaven at gøre det mere simpelt.” 
Selvom energiforsyningerne principielt giver økonomisk tilskud til alle former for energirenovering, 
er Roskildes Forsynings fokus ikke de lokale boligejere, da den potentielle energibesparelse i en bolig 
er meget mindre end den der kan opnås hos en virksomhed. 
”Boliger giver ingenting i energibesparelser; vi skal være omkostningseffektive og der 
er boliger de dyreste. Det er bedre med virksomhederne. Politisk er der mere interesse 
for at spare hos boligerne ‐ det giver mere opmærksomhed ved befolkningen. Men jeg 
skal spare 14 millioner kWh om året, i følge Energistyrelsens krav (Bekendtgørelse om 
energispareydelser i net‐ og distributionsvirksomheder).” 
Energiselskaberne vil således være mest interesserede i at samarbejde med energivejledere, der 
laver energirenoveringer hos virksomheder. Det er heller ikke et krav at forsyningsselskabet finder 
besparelserne i deres eget lokalområde, og de kan derfor finde deres samarbejdspartner i hele 
landet. For Roskilde Forsyning kan det i fremtiden blive svært at finde nok energibesparelser i 
lokalområdet til at opfylde deres mål på en omkostningseffektiv måde: 
”Energibesparelsen kan blive for dyr at købe op. Derfor køber jeg dem rundt i landet så 
billigt som muligt. 50 % blev realiseret i Roskilde kommune i 2013. Men det bliver 
sværere og sværere at finde mulige besparelser.”   
Hovedpunkter: 
 De fleste energivejledere har faste samarbejdspartnere, både med håndværkere, arkitekter og 
ingeniører 
 Det er meget vigtigt at der er tillid mellem håndværkere i samarbejdet om energivejledning og 
energirenovering 
 Teknologisk Institut foreslår, at man koordinerer energirenoveringsarbejdet så kunden kun har 
kontakt med én håndværker  
 Det er svært at få energiselskaber som samarbejdspartnere i boligprojekter, da de fokuserer på 
energirenovering i virksomheder, som giver en meget større besparelse per projekt 
 
3.6	Relation	til	leverandør	
I forhold til leverandørerne har energivejlederne forskellige oplevelser. Nogle oplever at 
leverandørerne er meget interesserede i energirenovering; for eksempel blev Klimaskærm 1 
introduceret til energivejlederuddannelsen af sin trælastleverandør. Klimaskærm 2 synes også, at 
leverandørerne har et styrket fokus på energirenovering og at de leverer produkter hvor pris og 
kvalitet er i orden. Udfordringen er, at håndværkere indenfor klimaskærm har svært ved at opnå 
rabatter på materialer således at de udelukkende skal tjene penge på løn. Modsat oplever 
Klimaskærm 3, at hans trælast ikke interesserer sig for energirenoveringer, om end produkterne er 
af god kvalitet. Energivejlederne i installationer har ikke haft negative oplevelser med deres 
leverandører og bruger de samme hver gang. Kunderne klager næsten aldrig over produktet, hvilket 
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kan skyldes at energivejlederne selv er meget opmærksomme på at de materialer de bruger er i 
orden. Klimaskærm 1: 
”Jeg har aldrig fået klager fra slutbrugeren på noget jeg har leveret. Jeg har selv taget 
det i opløbet, for eksempel at stå med en dampspærre, som selvom den er godkendt 
ikke virker ordenligt, så må jeg selv finde ud af hvad der kan lade sig gøre.” 
Desuden konstaterer han, at alle beregninger på isolering er lavet på baggrund af gængse 
isoleringsprodukter, især dem der produceres af Rockwool. Det betyder, at energivejlederne må 
bruge mere tid på research hvis de vil anvende alternative isoleringsmaterialer som for eksempel 
papiruld. 
Hovedpunkter: 
 Leverandørernes opmærksomhed på energirenoveringer er forskellig 
 Produkterne er af god kvalitet – håndværkerne er opmærksomme på at få ordentlig kvalitet 
 Det er svært og tidskrævende, at finde beregninger på energibesparelser når man bruger andre 
isoleringsmaterialer eller teknikker end de mest almindelige 
 Det er svært, at tjene penge på materialer til energirenovering indenfor klimaskærm så hele 
fortjenesten skal ligge i løndelen  
 
3.7	Markedsføring	
I dette afsnit ser vi mere på hvordan energivejlederne markedsfører sig overfor kunderne. 
De fleste kontrakter på både energivejledning og energirenovering sker ved, at kunden kontakter 
energivejlederne i forbindelse med en konkret opgave. Kunderne kender dem fra tidligere opgaver 
eller fordi nogen i deres netværk har fået lavet et stykke arbejde af energivejlederen. Få gange er 
energivejlederne blevet kontaktet af kunder, der har fundet dem gennem deres egen hjemmeside 
eller Grøn Puls' hjemmeside. 
Når energivejlederen skal gøre en kunde interesseret i energirenovering, er det sjældent at han/hun 
bruger muligheden for støtte hos energiselskaberne som argument, da beløbet er ubetydeligt lille 
for kunden. Flere energivejledere fremhæver overfor kunderne forbedret komfort som en fordel i 
tillæg til energibesparelsen, som før omtalt. For kunderne er prisen i forhold til besparelsen vigtigst.  
Hovedpunkter:  
 Den meste af energivejledernes markedsføring sker gennem deres netværk af tidligere kunder 
og samarbejdspartnere 
 Støtten fra energiselskaberne er for lille til at kunne bruges som salgsargument 
 Kunderne er mest interesserede i prisen på energirenoveringen 
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3.8	Lovgivning	og	offentlige	institutioner	
I dette afsnit vil de erfaringer og tanker energivejlederne har i forbindelse med den nuværende 
lovgivning samt ønsker til fremtidig lovgivning blive fremstillet. 
Det er meget forskelligt hvordan energivejlederne holder sig opdateret på nye regler i 
bygningsreglementet og lignende lovbestemmelser. Nogen får deres oplysninger fra Teknologisk 
Instituts hjemmeside for energivejledere, andre får den fra producenter af de materialer de bruger 
og nogle bliver opdateret gennem deres fagforenings nyhedsbreve. De fleste oplever, at reglerne er 
overskuelige og nemme at gå til, mens nogle få synes at reglerne til tider er for komplicerede og at 
forskellige energiselskaber og kommuner har implementeret reglerne forskelligt, hvilket 
besværliggør deres arbejde. 
I forbindelse med energivejledningen bliver der udarbejdet en energirapport. Energivejlederne har 
forskellige erfaringer med disse rapporter. Klimaskærm 1 synes den er simpel og kunderne kan 
forstå hvad de får ud af den, mens Klimaskærm 4 påpeger at 20 % af kunderne var utilfredse med 
den energirapport de fik i forbindelse med Energidage. Dog mener flere, at en standardisering vil 
være en hjælp, blandt andet fordi kunderne bruger rapporterne meget forskelligt. 
Interviewpersonen fra Roskilde Forsyning synes, at reglerne omkring støtteordninger kunne være 
simplere og at administrationen kunne lettes, da selv små besparelser kræver meget kontrol gennem 
flere instanser.  
”De burde være mere simple, jeg ved ikke hvor simple, men det skal være nemmere at 
registrere 'gynger og karruseller'. Hvor skrabet reglerne skal være og hvor meget 
kontrol der skal være med besparelserne, burde der også ses på.  
Hvis jeg kan spare 10 % af boligejernes forbrug og det er 2000 kWh, så er det 600kr. 
Hvor mange timer må jeg så bruge på at tjekke om boligejeren har udfyldt skemaet 
rigtigt? Min tid konteres med 1000kr i timen så det er ikke mange minutter, jeg kan 
bruge før det ikke kan betale sig. Besparelsen skal indberettes og kontrolleres igen hos 
Dansk Fjernvarmecenter og hos Energistyrelsen.  Det kan være meget små fejl, der har 
stor betydning. Man skal ikke gøre det til en gavebod så folk kan snyde os, men der 
skal være ræson i kontrollen. Der er rigtig meget administration; man må også godt 
tro på folk, der er for lidt tillid mellem myndigheder og intuitioner/virksomheder. Det 
er også med til at gøre energirenoveringer på de små huse uinteressante, for der er for 
meget kontrol i forhold til besparelserne.” 
Ovenstående tyder på, at den omfattende kontrol af de skemaer som udfyldes for at opnå støtte til 
energirenovering af boliger i nogle tilfælde koster mere (for samfundet) end besparelsen. Kravene 
om kontrol kan også medvirke til, at energiselskaberne ikke prioriterer energibesparelser i private 
boliger. 
Hovedpunkter: 
 En standardisering af energirapporten vil være en hjælp for både kunder og håndværkere 
 Kommuner og energiselskaber implementerer regler forskelligt, hvilket gør det besværligt for 
håndværkere der arbejder på tvært af kommunegrænser og med forskellige energiselskaber 
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 Kravene til kontrol og administration gør at processen bliver forholdsmæssig dyr for mindre 
besparelser som dem der typisk kan opnås i private boliger. Et simplere system kunne udvikles 
for sidstnævnte type af energirenovering 
 
3.9	Energimærkning	
Energivejlederne har forskellige synspunkter på energimærket. Flere af dem ser det som et dyrt 
produkt, tilbudt af ingeniører. Og fordi mærket kun anvendes i forbindelse med salg er det ikke 
særligt udbredt. Installation 3 fortæller at langt de fleste privatkunder, der har fået lavet 
energimærkning ved salg af deres bolig er meget utilfredse med den.  
Klimaskærm 2 synes der burde være lovkrav om, at udlejningsejendomme skulle leve op til et vist 
niveau på energimærknings‐skalaen, da mange af disse ejendomme er meget dårligt isolerede. 
Installation 3 mener at energimærkning på erhvervsbygninger kunne være en del af virksomhedens 
branding. I den forbindelse observerer Bedre Bolig 1 at energimærkning af erhvervsejendomme ikke 
er så relevant for erhverv der bruger meget procesenergi.  
Både Bedre Bolig 2 og Installation 1 ser en mulighed i at energimærkningen kan blive grundlag for 
beskatning. Installation 1 udtaler følgende: 
"Alle huse burde energimærkes og så skulle vi betale skat efter energimærkningen. Det 
tror jeg kommer til at ske. Uanset hvilken regering der er, bliver de nødt til at være 
miljøbevidste."  
Modsat er Bedre Bolig 2 knap så begejstret for energimærkningen: 
”Der er ikke behov for at alle huse får det, det er Energistyrelsen der kan bruge det til 
punktskat, så man skal betale mere hvis man bor i et dårligt hus. Men det ville måske 
være rart for kunderne at vide. Der burde være mere fokus på at få energirenoveret i 
stedet for at lave mærker.” 
Selvom energivejlederne har ret forskellige synspunkter på energimærkning er de fleste enige om, at 
ordningen har ført til større opmærksomhed hos kunderne om energirenovering. I den forbindelse, 
foreslår interviewpersonen fra Roskilde Forsyning, at alle huse skal have et energimærke, og at der 
skal laves en energirapport hvert femte år, som også indbefatter de tekniske installationer, om end 
han erkender at en sådan ordning vil være dyr. 
Hovedpunkter: 
 Generel energimærkning af udlejningsejendomme kan skabe et stort marked for 
energivejledning og energirenovering 
 Energimærkning af erhvervsejendomme kan være en del af virksomhedens branding, dog 
afhængig af produktionsformen 
 Et energimærke til alle huse med en energirapport som opdateres for eksempel hvert femte år 
vil øge boligejeres viden og opmærksomhed om energirenovering 
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 Energimærkning kan bruges som grundlag for boligbeskatning og den vej motivere boligejere til 
at energirenovere 
 
3.10	Grøn	Puls	
De fleste interviewpersoner er generelt tilfredse med Grøn Puls' indsats, og de har store 
forventninger til Grøn Puls i forhold til at skabe bedre kunderelationer og netværk. Nedenfor 
præsenteres deres mere detaljerede kommenterer og forslag til Grøn Puls' arbejde. 
Kommentarer til Grøn Puls' arbejde op til i dag 
De fleste håndværkere er tilfredse med hvad Grøn Puls har gjort hidtil. Nogle, for eksempel 
Installation 2, påpeger at ”uden Grøn Puls havde jeg ikke lavet nogen energivejledning i praksis”, 
men siger samtidig at der har været for meget fokus på privatkunderne, som er mindre vigtige for 
installatører end erhvervskunderne. Han vil gerne energivejlede flere firmaer. Der er tilfredshed med 
Håndværkernetværket og med møderne som Grøn Puls arrangerer. De fleste mener, at det er en 
rigtig god ide at mødes med andre håndværkere, og også med ingeniører, og lære af hinandens 
erfaringer. Klimaskærm 1 observerer at det ikke kun er gennem Teknologisk Institut man opdaterer 
sin viden, da de har mere fokus på teori, men at det er godt at snakke med andre håndværkere om 
hvad praksis er. Installation 3 er enig og vil gerne dele ud af sine erfaringer. Installation 1 har fået de 
fleste kunder via netværket, dvs. Grøn Puls, og via DONG og VPO som han også samarbejder med. 
Energistyrelsen mener også, at netværk er meget vigtige, ikke kun håndværkerne imellem, men også 
med energiselskaber og bankerne.  
“Tilskuddet fra energiselskaberne kræver forskellige blanketter og aftaler, men det er 
godt da det giver mulighed for at lave lokale aftaler mellem energivejlederne og 
energiselskaberne.”  
Forslag til Grøn Puls' videre arbejde med udbredelsen af energivejledning og ‐renovering 
Nogle af håndværkere mener, at Grøn Puls kan gøre mere i form af informationskampagner rettet 
mod både private og firmaer. Installation 3 mener, at Roskilde skal sælge sig som en grøn kommune 
og tiltrække flere virksomheder der tænker grønt.  Installation 2 forventer en mere præcis 
markedsføring af energivejledning i forhold til virksomheder. De fleste håber, at deltagelse i Grøn 
Puls netværket kan give dem flere kunder og hjælpe dem med at finde nye samarbejdspartnere.  
Bedre Bolig 2 synes, at Grøn Puls skulle invitere gæster fra andre netværk for at lære af deres 
erfaringer og for at opbygge en lokal BNI (Business Network International). Klimaskærm 2 mener, at 
Grøn Puls kunne samle referencerne fra håndværkernes arbejde på deres hjemmeside, så kunderne 
kan finde de relevante referencer til en opgave. Markedsføring er en meget vigtig del af Grøn Puls' 
arbejde. Der er ikke nok der kender til Grøn Puls og dets medlemmer. 
Generelt kan Grøn Puls gøre mere for at udnytte potentialet i erhvervet for energirenovering, for at 
tiltrække flere kunder. Det indbefatter kommunale og statslige ejendomme, så som folkeskoler. 
Derud over foreslår Installation 1 at Grøn Puls kan være med til at forbedre relationen mellem 
kunden og energivejlederen ved at øge kundernes opmærksomhed på energirenovering:  
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”Den eneste måde er via Grøn Puls, eller organisationer som Dong og Nykredit. Vi kan 
aldrig slå igennem hvis der ikke er nogen der har gjort kunderne opmærksomme. Det 
er husejere fra forsyningen der har fået kontakt til os.” 
Klimaskærm 2, der deltager i et tilsvarende netværk på Fyn, ser en tendens til at flere og flere 
potentielle kunder besøger energimesser og at sådanne messer kan benyttes mere effektivt af både 
energivejlederne og kommunerne. 
Som nævnt i Afsnit 3.1 foreslår interviewpersonerne fra Teknologisk Institut (TI), at Grøn Puls 
arrangerer en mentorordning for håndværkere der har taget energivejlederuddannelsen, så de kan 
få mere mod på at bruge deres uddannelse. Et forslag til mentor er energikonsulenter. De kunne 
gennemgå energimærket i huse sammen med energivejlederne og diskutere hvilke 
energirenoveringer der kan gøre huset mere energieffektivt. Mere generelt mener TI, at 
samarbejder mellem energivejledere og energikonsulenter kan være givtig for begge parter. 
TI opfordrer også til tiltag, der oplyser borgerne, blandt andet gennem lokale borgermøder i 
bykvarterer, landsbyer eller grundejerforeninger, og på den måde nå borgerne der hvor de er. TI 
observerer også, at mange håndværkere ikke er gode til salg. TI har før udbudt et kursus i salgsteknik 
og kundepleje for energivejledere men interesseren var meget lav. I det lys kunne Grøn Puls 
arrangere kortere eftermiddagskurser, der kan forbedre energivejledernes salgsteknikker.  
Interviewpersonen fra Energistyrelsen mener, at Grøn Puls, kunne etablere en stærkere relation 
mellem energiselskaberne og energivejlederne. Det har haft en stor effekt andre steder: 
”Jo stærkere netværk jo bedre virker det, i Næstved arbejder man meget sammen med 
banker, Bedre Bolig og energiselskaber.” 
Hun observerer også, at Grøn Puls hjemmesiden skal bruges aktivt til at gøre folk opmærksom på 
materialer og referencer. 
Hovedpunkterne – forslag til Grøn Puls: 
 Sælg Roskilde kommune som en grøn kommune og tiltræk private og firmaer til kommunen 
 Overbevis flere kommunale og private virksomheder om at de skal energirenovere bygninger 
 Lav mere præcis markedsføring af energivejledning ift. boliger og virksomheder 
 Invitér gæster fra andre netværk og projekter og lær af dem 
 Saml referencer fra håndværkernes arbejde på Grøn Puls hjemmesiden så kunderne kan få 
inspiration og mere pålidelig information om energirenovering 
 Benyt energimesser mere effektivt – der er en stigende interesse for dem i befolkningen 
 Arranger en mentorordning til håndværkere med mindre erfaring i energivejledning. Mentorer 
kan være energikonsulenter eller mere erfarne energivejledere 
 Udbyd et kort og nemt tilgængeligt kursus i salgsteknik for energivejledere 
 Fortsæt arbejdet med generel kompetenceopbygning af Roskildes håndværkere inden for 
energirenovering. 
 Etabler et samarbejde mellem energiselskaber og energivejlederne 
 Skab et samarbejde med ejendomsmæglerne så boligejerne bliver opmærksom på muligheden 
for at energirenovere i køb eller salgssituationen 
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 Lav lokale borgermøder om energivejledning og energirenovering; annoncér i lokalbladene og 
igennem grundejerforeninger 
 Gør bedre brug af Grøn Puls hjemmesiden 
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4.	Diskussion	
Som nævnt i Kapitel 1, så tegner Danmarks 1 million enfamilieshuse sig for omkring halvdelen af 
energiforbruget i private beboelsesejendomme. Nedsættelse af energiforbruget i disse bygninger er 
samtidig en nøglefaktor for reduktionen af drivhusgasser i Danmark og for indførelse af vedvarende 
energiformer. Ifølge vores interview med Energistyrelsen så foregår energirenoveringen af private 
boliger meget langsommere end forventet. Det kan ultimativt betyde, at Danmark ikke når sine 
målsætninger for drivhusgasudslip og indførelse af VE, eller at disse mål nås med højere 
omkostninger end nødvendigt. Håndværkere er en central aktør i energirenoveringen af private 
boliger, og i de seneste år er mange håndværkere blevet uddannet inden for energivejledning og 
energirenovering, blandt andet gennem Grøn Puls projektet i Roskilde, og i 2014 lancerede 
Energistyrelsen Bedre Bolig programmet, der skal uddanne endnu flere aktører indenfor samme felt.  
I kapitel 3 har vi analyseret energivejledning og energirenovering baseret primært på erfaringer og 
synspunkter blandt håndværkere i Roskilde, der har taget en uddannelse i energivejledning hos 
Teknologisk Institut og som deltager i Grøn Puls projektet. I nærværende afsnit samler vi op på de 
analyser og sammenholder dem med litteraturgennemgangen i Kapitel 1 og 2. 
4.1	Barrierer	for	energirenovering	
Litteraturen identificerer forskellige barrierer, der hindrer private boligejere i at foretage 
energirenoveringer, og blandt de vigtigste er: manglende økonomisk incitament, et større fokus på 
omkostninger end besparelser, manglende viden og opmærksomhed, mangel på finansiering, 
oplevelse af fragmenterede processer, og mangel på relevant og overskuelig information. Analysen 
af vores interviews stemmer i nogen grad overens med litteraturens konklusioner. Mange husejere 
oplever at nogle energirenoveringsprojekter er dyre med lang tilbagebetalingstid. Vores 
interviewpersoner oplever også manglende viden og villighed fra kundens side til at betale for de 
bedste løsninger, og at kunderne tænker mest på deres omkostninger (herunder omkostninger til 
energirenovering) og ikke hvad de får for deres penge. Kun få interviewpersoner nævnte 
fragmentering af energirenoveringsprocessen som et problem, og de fleste af dem, der ser det som 
et problem arbejder også som total entreprenør. En anden barriere nævnt af nogle 
interviewpersoner er manglen på tillid. Komplicerede og tidskrævende love og procedurer angående 
økonomisk støtte fra stat og energiselskaber nævnes også som en barriere. 
4.2	Alternative	forretningsmodeller	–	One	Stop	Shop	vs.	Netværk	
De virksomheder vi talte med tilkendegiver, at de ønsker at samarbejde med andre virksomheder. 
Den indstilling er et godt udgangspunkt for at opnå en mindre fragmentering af energirenoveringen 
af private boliger. I nogle europæiske undersøgelser, er tanken om en 'One Stop Shop' blevet 
modelleret og undersøgt. Undersøgelserne viser, at ideen kan reducere 'fragmenteringsbarrieren' 
ved at kunden kun har én kontaktperson, der garanterer de energimæssige ydelser og 
kommunikationen i hele renoveringsprocessen. Men der er også risici og svagheder forbundet med 
denne forretningsmodel hvor meget af processen er overladt til en enkelt virksomhed eller person, 
inklusiv en højere pris, dårlig ledelse, og forringet kommunikation. Det kan resultere i et mislykket 
projekt (Mlecknik et. al. 2012). 
Eksisterende One Stop Shop forretninger i Norge og Finland prøver at vise vejen mod innovation og 
samarbejde indenfor renovering af huse. Energistyrelsen i Danmark har introduceret "Bedre Bolig" 
ordningen, inklusiv et kursus i energirådgivning, som baserer sig på en lignende forretningsmodel 
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ved at tilskynde forskellige parter til at samarbejde. Interviewpersonerne fra Teknologisk Institut 
mener, at det er vigtigt at boligejerne kun har én kontakt i renoveringsprojektet. Derfor underviser 
de energivejlederne i at kunne varetage hele renoveringsprojektet og inddrage håndværkere fra 
andre faggrupper til at dække de områder de ikke selv kender. Det er i den proces vigtigt, at 
energivejlederne forstår helhedsperspektivet og kan danne lokale samarbejdsrelationer. 
Håndværkerne tjener flest penge ved, at udføre opgaver der passer til deres spidskompetencer. I 
stedet for at favne bredt med arbejdsopgaverne ville de få mere ud af at bruge hinanden til det de er 
bedst til. Dette viser, at de også ser et behov for anderledes erhvervssamarbejde. 
Kun få af de interviewede energivejlederne henviste til ideen om en One Stop Shop. En af dem, 
Bedre Bolig 1, mener, at det generelt er en god forretningsmodel, men at modellen er for dyr og 
kompliceret når det gælder mindre renoveringsprojekter som for en privat bolig. Bedre Bolig 
initiativet, som ligner One Stop Shop konceptet, er også nyt og det er for tidligt at evaluere det i 
dybden. 
One Stop Shop ideen er ny og har brug for at blive videreudviklet og tilpasset de lokale betingelser. 
Det kunne overvejes at teste den i regi af Grøn Puls og Roskilde. Man kunne også samtidig teste en 
mere fleksibel og måske billigere 'netværksmodel' som ligger tættere op ad den håndværkere 
allerede benytter sig af.  
4.3	Strategier	til	udbredelse	af	energirenovering	af	private	boliger	
Ifølge Mlecknik et. al. (2012) opfatter boligejere renovering som en byrde og derfor er 
energirenovering af klimaskærmen ofte udløst af en generel renoveringsaktivitet som tilbygning eller 
ombygning, eller ved udgangen af elementers levetid. En undersøgelse foretaget i fem europæiske 
lande viser, at baggrunden for alle undersøgte energirenoveringsprojekter var en forpligtelse til, eller 
et behov for, at gennemføre store renoveringer eller tilbygninger. Særlige situationer gav mulighed 
for at foretage større energirenoveringer, typisk køb af et parcelhus, en tilbygning, eller ønsket om 
en værdiforøgelse før salg (Beillan et. al. 2011). 
Vores interviews antyder et lignende billede. De fleste af energivejlederne nævnte, at de typisk 
rådgiver om energirenovering i forbindelse med andre opgaver som udskiftning af køkkenet eller 
lignende. Det kan tyde på, at energirenovering af private boliger kan stimuleres ved at opmuntre 
boligejere til at foretage generelle renoveringer, for eksempel ved salg eller køb af hus. Det vil også 
gøre energirenovering relativt billigere.  
Med baggrund i ovenstående diskussion af barrierer for energirenovering, kan vi identificere 
følgende elementer til en strategi til udbredelse af energirenovering i private boliger: 
 Bedre samarbejde mellem kunde og energivejleder, og mellem håndværkerne i 
arbejdsprocessen med energivejledning og energirenovering. 
 Skabe tillid mellem kunde og energivejleder. Det indbefatter forventningsafstemning om 
projektets indhold og omfang. Tilliden kan også øges ved at opbygge referencer for den enkelte 
håndværker og ved at have en fælles referencedatabase i forhold til energirenovering. 
 En forenkling og forbedring af støtteordninger til energirenovering, inklusiv finansiering.  
 Bedre oplysning af boligejerne om muligheder og fordele ved energirenovering, inklusiv 
oplysning om i hvilke situationer energirenovering med fordel kan igangsættes. 
 24 
 
4.4	Grøn	Puls'	rolle	i	udbredelsen	af	energirenovering	
Roskilde Forsyning, Roskilde Kommune og erhvervsFORUM Roskilde er gået sammen om projektet 
Grøn Puls, som stiller skarpt på energirenovering og dermed nye job i håndværksvirksomhederne i 
kommunen. Formålet med projektet er, at understøtte Roskilde Kommunes visioner og strategier på 
energiområdet ved at sætte konkrete tiltag i gang, der kan sætte skub i energirenoveringer og 
samtidig skabe nye jobåbninger for håndværksvirksomheder. Grøn Puls har allerede taget mange 
tiltag for at hjælpe virksomhederne. Fire eksempler på konkrete tiltag er: 
 Etablering og facilitering af EnergiHåndværkerNetværket  
 Etablering og facilitering af EnergitjekOrdningen  
 Etablering og drift af hjemmeside og Facebookside  
 Løbende PR fremstød3 
Grøn Puls har en væsentlig rolle i at skabe et bedre netværk mellem energivejlederne og andre 
aktører involveret i energirenovering, og de har en vigtig rolle i at informere boligejerne om 
mulighederne og fordelene ved energirenovering.  
Konkrete forslag til Grøn Puls' videre arbejde er listet i Afsnit 3.10. 
  	
                                                            
3 Grøn Puls netværskmøde d. 14. marts i Viby Sjælland 
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5.	Konklusion	
Denne rapport har søgt at belyse spørgsmålet hvordan opkvalificering til energivejleder kan hjælpe 
håndværkere med at øge antallet af energirenoveringer og derigennem reducere udledningen af 
drivhusgasser i Roskilde kommune? Analysen er primært baseret på interviews med håndværkere 
der har modtaget uddannelse i energivejledning samt med nogle få andre relevante aktører. Det 
empiriske grundlag for rapporten er dermed hovedsageligt erhvervets konkrete erfaringer med og 
synspunkter på energivejledning og energirenoveringer, samt deres forslag til forbedringer, med 
fokus på Roskilde Kommune. 
Håndværkere i Roskilde har oplevet en stigende efterspørgsel på energirenoveringer og var også en 
motivationsfaktor for at blive energivejleder. Der er dog stadig mange barrierer der hindrer det store 
potentiale for energirenovering i at blive fuldt realiseret. Rapporten har diskuteret disse barrierer på 
flere niveauer af værdikæden – boligejere, håndværkere, leverandører af materialer og finansielle 
ydelser, samt hvad angår aktører der skal sørge for støtte og gode rammebetingelser for 
værdikædeaktiviteterne – lokale organisationer (f.eks. Grøn Puls) og netværk (f.eks. 
EnergiHåndværkerNetværket), energiselskaber (f.eks. Roskilde Forsyning), vidensinstitutioner (f.eks. 
Teknologisk Institut), kommune og stat. Hovedpunkterne fra disse diskussioner er opsummeret i 
slutningen af hvert afsnit i rapporten. Sidst men ikke mindst har rapporten identificeret en række 
tilltag som kan hjælpe med at fjerne barrier på forskellige niveauer og dermed sætte gang i 
energirenoveringen. Hvor effektive disse tiltag er, afhænger af hvor godt aktører i og udenfor 
værdikæden for energirenovering samarbejder og koordinerer deres respektive indsatser. Samlet set 
tyder vores analyse på, at der kan gøres meget mere i den henseende, både af offentlige og private 
aktører.  
Nedsættelse af energiforbruget i boliger og små virksomheder i Danmark er helt nødvendig for den 
grønne omstilling men beror på hundredetusindvis af individuelle beslutninger og aktioner. Det er en 
udfordring som ikke kan løses med tekniske fiks eller smarte hjemmesider, men kun gennem en 
vedholdende og koordineret indsats af alle relevante aktører i samfundet. Grøn Puls og Roskilde 
Kommune og dens erhverv og borger har muligheden for at være med helt fremme. 
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7.	Bilag	
7.1	Liste	over	interviewpersoner	
 
Navn  Firma  Kursus 
Lars Chrisander  Bjælkehus.nu   Klimaskærm 
Lenni Brødsgaard  Brødsgaard Byggeri  Klimaskærm 
Marius Mathiesen  Alt kan lade sig gøre  Klimaskærm 
Jesper Wagner Olsen  GW BYG  Klimaskærm 
Arnth Nielsen  MJ Elektro  Installation 
Jesper Møller 
Kristensen 
Alteq  Installation  
Michael Raaberg  Thaysen og Co.   Installation 
Robert Jensen  Roskilde Forsyning  Installation 
Toste Lund  PACCO  Bedre Bolig 
Martin Kramath  Kemp & Lauritzen  Bedre Bolig 
Kristian Vielwerth, 
Torben Hansen 
Teknologisk Institut   
Martine Kildeby  Energistyrelsen    
 
7.2	Spørgeskema	til	håndværkere	
Spørgeskema til håndværkere om energivejledning og energirenovering 
DTU Management Engineering, Risø Campus, i samarbejde med Grøn Puls Roskilde 
Basis information om håndværkeren 
Navn: ______________________________________________________________ 
Adresse og telefon nr. ________________________________________________ 
Alder: ______________________________________________________________ 
Funktion: ____________________________________________________________ 
Antal ansatte: _________________________________________________________ 
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Træning i og erfaring med energi‐vejledning 
1. Hvornår tog du kursus i energivejledning og hvilket kursus? 
2. Hvorfor valgte du at blive energivejleder/rådgiver? 
3. Synes du at kurset har hjulpet dig til at blive en god energivejleder? Forklar hvorfor?  
4. På hvilken måde var kurset ikke godt nok? (Teknisk: formidling af teknisk information til 
husejeren, teoretisk, praktisk: kunderelation, sælge selv som energirådgiver, osv.)  
5. Hvor mange gange har du leveret energirådgivning, og til hvem (husejere, etagebyggeri, firmaer, 
osv.)? Hvor søger du arbejde mest? Hos hvem? 
6. Hvad er faserne i energirådgivning? 
7. Føler du at du har styr på alle aspekter af energirådgivning og at udføre arbejdet? Hvis du f.eks. 
er VVS installatør, kan du rådgive om vinduer og isolering? Eller henviser du kunden til en anden 
rådgiver? Hvad synes du er bedst (alene elle i samarbejde)?  
8. Hvad koster det kunden at få levet et energitjek af dig? Hvad påvirker omkostningen (størrelse af 
hus, alder af hus, faktisk tidsforbrug osv.)? Hvilke omkostninger har du? Hvordan kan det gøres 
billigere?  
Erfaring med energi‐renovering 
9. Hvad er din erfaring med energirenovering (år og antal opgaver)? Hvilke typer af 
energirenovering har du lavet? 
10. Hvad er faserne i et energirenoverings‐projekt? Hvordan deltager du i hver fase? Hvad er det 
mest besværlige i arbejdsprocessen?  
11. Føler du at du har styr på alle aspekter af energirenovering? Hvilke aspekter finder du mest 
problematiske? 
12. Arbejder du sammen med andre håndværkere i udførelsen af energirenovering? Eller har i alle 
funktioner i jeres firma? Hvilke andre håndværkere arbejder du med (type)? Hvilke erfaringer 
har du med at samarbejde med andre håndværkere? 
13. Hvilke forventninger har du til Grønpuls netværket (energihåndværkernetværk). Tror i dette 
initiativ kan gøre noget forskel at få flere job, kontakt til kunde?  
14. Har du samarbejdet med arkitekter eller ingeniører? Hvilke erfaringer har du med de 
samarbejder? 
15. Rådgiver du (dit firma) kunder om indretning i forbindelse med tilbygninger og ombygninger? 
Eller overlader du altid den slags til en arkitekt eller ingeniør? 
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16. Hvilke er de væsentligste omkostninger forbundet med energirenovering, fra din/virksomhedens 
synspunkt (tidsforbrug på arbejdet, materialer, tidsforbrug på forhandlinger med kunden, osv.)? 
Hvordan kan det gøres billigere?  
17. Hvilken slags energirenoverings‐opgaver giver den største indtjening for dig? Hvorfor?  
18. Hvad er vigtigt for at kunne lave energirenovering af høj kvalitet? Hvad begrænser kvaliteten af 
dit arbejde med energirenovering? (F.eks. materialer, kunden ville betale nok, osv.) 
Relationen til kunder 
19. Hvilke erfaringer har du med at samarbejde/interagere med kunder i forbindelse med 
energirådgivning og energirenovering? Hvilke problemer/ barrierer har du oplevet? Hvilke 
positive erfaringer har du? For eksempel angående: 
a. Kunden er uvidende om energirenovering og hvad man kan bruge det til. 
b. Kunden tror at han/hun ved alt om energibesparelser allerede. 
c. Kunden er mistroisk overfor energirådgiverens motiver (kunden tror f.eks. at rådgiveren 
bare vil sælge noget energirenoverings, uanset om der er behov, eller gøre mere end 
nødvendigt) 
d. Kunden forstår ikke hvor meget de kan spare ved energirenovering 
e. Kunden synes at energirådgivning er for dyr. 
f. Kunden kan eller vil ikke betale for de bedste løsninger. 
g. Taler du med kvinden eller manden i huset? Hvilken af dem er mere interesseret af 
energirenovering? 
h. Finansiering, er den som en barrier til energitjek og energirenovering? (ikke alle kan få 
opnå lån, f.eks. pgr. af job situation, ejendomspriser – især udenfor byen) 
i. Osv. 
20. Hvordan kan samarbejdet/kontakten med kunderne forbedres, i lyset af din egen erfaring (hvad 
du lige har fortalt)? Hvordan bør man øge folks bevidsthed om energirenovering?  
21. Hvordan har du opnået kontrakter på energirådgivning? (Hvem etablerede kontakt, hvordan, 
osv.). Hvordan kan du få flere og større kontrakter på energirådgivning (hvad kan du selv gøre, 
og hvad skal andre gøre)? 
22. Hvordan har du opnået kontrakter på energirenovering? (Hvem etablerede kontakt, hvordan, 
osv.) Hvordan kan du få flere og større kontrakter på energirenovering (hvad kan du selv gøre, og 
hvad skal andre gøre)?  
23. Hvordan gør du kunden interesseret i energirenovering, når du taler med kunden? Hvad lægger 
du vægt på i de samtaler? F.eks. 
a. Med finansiering: Har du tænkt på muligheden at sælge energibesparelser til 
energiselskaberne? Synes du at det kan hjælpe at får flere husejere interesseret? 
b. Bruger du argumenter om komfort og indeklima ift. Energirådgivning?  
c. Følger du op de energitjek i har haft hos husejere? Måske efter et år eller længere tid? 
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24. Hvordan formulerer du det skriftlige tilbud om energirenovering (f.eks. undgå at være for teknisk 
men samtidig have tilstrækkeligt med detaljer, osv.)? Er det forskelligt fra skriftlige tilbud 
angående andre slags opgaver? 
25. I forhold til energirapport, synes du at der er behov for standardisering? Da der ikke findes et 
energimærke. Er forventninger fra rapporten afstemte? Er kunden tilfreds med rapporten? Er 
det klart hvad kunden får for sine penge? Kan man fremhæve det i rapporten? 
Relation til leverandører af materialer og til under‐leverandører (f.eks. andre håndværkere) 
26. Hvordan oplever du at arbejde med leverandører? Holder de deres løfter om at levere 
materialer? Får du den samme kvalitet som du aftalte med dem? 
27. Får i klager fra kundens side om afleveret materiale? 
Regler og myndigheder 
28. Hvordan oplever du reglerne i energirenovering? Er de komplicerede og svære at arbejde med? 
Hvordan? Gør de det sværere at udføre arbejdet? Er det nemt at finde de nye regler? Synes du 
reglerne giver mening? Hvilke regler burde ændres? 
 
